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В зависимости от ориентации на определенные сегменты рынка  
в традиционной теории и практике мировых лидеров выделяют че-
тыре основные стратегии конкурентоспособности. 
Виолентная стратегия предполагает массовое производство и по-
ставку на рынок продукции приемлемого для потребителей качества 
при низких издержках производства, что позволяет производителям 
устанавливать невысокие цены в расчете на значительный объем 
спроса. [2, с. 186] 
Патиентная стратегия рассчитана на завоевание и удержание от-
носительно узких рыночных ниш, в пределах которых реализуются 
эксклюзивные товары высокого качества. Производители таких то-
варов реализуют их на рынке по достаточно высоким ценам в расчете 
на состоятельных покупателей, что дает возможность при неболь-
ших объемах продаж получать значительную прибыль.  
Коммутантная стратегия призвана удовлетворять быстро изменя-
ющиеся нужды потребителей. Она характеризуется высокой гибко-
стью, что предъявляет особые требования к перестройке производ-
ства на выпуск периодически обновляемой продукции.  
Эксплерентная стратегия опирается на достижение конкурентных 
преимуществ организации посредством осуществления конструк-
тивных и технологических инноваций, позволяющих опережать кон-
курентов в выпуске и поставке на рынок принципиально новых ви-
дов продукции. [1, с. 154, 23, 40] 
Каждая стратегия может иметь ряд положительных и отрицатель-
ных последствий при их использовании. Следовательно, основной 
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задачей в системе управления является оценка слабых и сильных сто-
рон стратегий и их адаптация к условиям собственного функциони-
рования организации.  
Проанализируем конкурентные преимущества некоторых миро-
вых производителей мебели.  
Фабрика Hulsta в основном использует принцип индивидуального 
подхода в производстве. Её отличает высокое качество, использова-
ние инноваций, уникальный дизайн. Конкурентные преимущества 
обеспечиваются использованием эксплерентной стратегии. 
Компания RonaldSchmitt разрабатывает и производит эксклюзив-
ные комплекты для спален, гостиных, рабочих кабинетов, отличаю-
щиеся настоящим немецким качеством и функциональностью для 
потребителей VIP-класса в рамках эксплерентной стратегии.  
Компания MERX обеспечивает конкурентное преимущество за 
счет высокой степени гибкости компании. Фактически фирма реали-
зует индивидуальный маркетинг в рамках коммутантной стратегии. 
Среди малых предприятий следует отметить фирму Woessner, из-
вестную элегантными коллекциями для столовых в среднеценовом 
сегменте. При этом конкурентоспособность фирмы обеспечивается 
нишевой стратегией при минимализации издержек. 
Фирма Paidi – это всемирно известная мебель для детей и моло-
дежи. Конкурентное преимущество обеспечено массовым производ-
ством при доступных ценах – использованием виолентной стратегии. 
Проанализировав деятельность крупнейших компаний на миро-
вом рынке можно сделать вывод, что универсальной конкурентной 
стратегии в отрасли деревообработки не существует. Только страте-
гия, согласованная с условиями конкретной организации, ее науч-
ным потенциалом и капиталом, может принести успех. Присутствие 
на рынке транснациональных корпораций создает дополнительный 
стимул для роста качества товаров и услуг национальных компаний, 
одновременно появляется возможность использовать опыт, техноло-
гии и стратегии развития уже опробованные в других странах.  
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